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Resumen 
Para el proyecto de creación del modelo de negocio del canal de licitaciones se 
emplearon las técnicas propias de la ingeniería industrial, con el fin de establecer procesos 
operativos idóneos para cada una de las partes de la gestión de licitaciones. 
Actividades tales como son la documentación de los procesos; el procesamiento y 
análisis de las bases de datos existentes para la realización de estadísticas y estimaciones; 
interpretaciones y evaluación de escenarios; realización de análisis de precedencia y 
evaluación de riesgos en la ejecución del sistema. Las cuales fueron apoyadas por la 
ejecución de metodologías de mercadeo, mediante estructuración de encuestas, 
seguimientos a las necesidades del cliente; el reconocimiento de los factores que más 
contribuían a la estimulación de la venta a entidades del estado y el estudio del entorno 
competitivo al que dicho modelo se enfrentaba mediante estudios de los principales 
competidores, comportamiento del mercado para las demás compañías, implementándose 
gráficos de posicionamiento. Todo lo anterior, permitió realizar la estructuración del 
modelo a partir de las necesidades de un cliente que es poco estudiado por sus condiciones, 
restricciones y limitadas fuentes de acceso, bajo los lineamientos que Autotécnica 
Colombiana SAS determinó.  
 Es conveniente resaltar, que el proceso no solo tuvo en cuenta la realización de un 
proceso interno, a partir de características del conjunto externo de condiciones del sistema, 
sino que también se implementó un análisis de riesgo que permitió el reconocimiento de 
nuevas necesidades o requerimientos para ser tomados en cuenta y su estructura de 
respuesta ante la incertidumbre de comercializar con un cliente poco habitual para algunas 
compañías.  
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Introducción 
Colombia ha desarrollado alternativas en los últimos años en donde los medios digitales 
como es el caso de Datos Abierto, la plataforma de la DIAN, la cámara de comercio, donde 
han tenido como objetivo el disminuir procesos burocráticos y agilizar procesos, tomando 
así protagonismo. Los procesos de contratación no se quedaron atrás; de manera que la 
realización de transacciones entre las empresas y las entidades del estado a través de la 
plataforma de Colombia Compra Eficiente. Esta medida no solo dio parte para aprovechar 
el correcto funcionamiento de plataformas virtuales y transaccionales; sino que, a su vez, 
tuvo como objetivo disminuir los índices de contrataciones a cambio de favores políticos, 
intereses personales y lavados de activos. 
Si bien, en un comienzo la plataforma simplemente funcionó como medio para dar a 
conocer las diferentes compras o intenciones de compras (cotizaciones) que tenían las 
empresas del estado bajo modalidad Secop I; en poco tiempo dicha necesidad migró hacia 
un ámbito más transaccional cuando surge a finales del 2014 y principios de 2015 la 
modalidad Secop II y Tienda Virtual, caracterizadas por realizar de manera más directa la 
documentación, perfilamiento de productos, selección de proveedores y órdenes de compra.  
Si al proceso transaccional que además de las situaciones antes mencionadas de 
corrupción, se le suma la hermeticidad de la información referente a los procesos 
licitatorios, reconocimientos de estos sistemas y como operaban, volviéndose este en sí 
mismo un método de negocio. Por consiguiente, empresas que veían en las compras con el 
estado poco atractivo debido al conjunto de condiciones limitantes; la apertura de la 
plataforma de Colombia Compra Eficiente en los últimos años ha generado intereses como 
el de Auteco SAS en el mercado de las motocicletas, los repuestos y los accesorios. 
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No obstante, no fue impedimento para la ensambladora con más de 77 años de 
trayectoria en el mercado, el incorporarse en la era de la comercialización digital con el 
estado, que puede en un año representar ingresos superiores a los 70.000 millones de pesos 
solo en la venta de vehículos. Es entonces que se desencadena una carrera para desarrollar 
las capacidades, aprender y establecer un proceso operativo adecuado para la ejecución de 
un sistema en una empresa que contaba con experiencia principalmente en la 
comercialización tradicional, entendiéndose este como la venta a clientes directos mediante 
redes con socios comerciales. En definitiva, este proceso requería del desarrollo de 
actividades puntuales que apoyados es sus estrategias corporativas, respondieran en menor 
tiempo y sin la dependencia de terceros para la ejecución.  
Siendo entonces necesaria la caracterización del nuevo mercado, y a partir de este 
desenvolver un conjunto de herramientas; por lo cual, se realiza un diagnóstico del 
comportamiento operativo de Auteco y las actividades que necesitaban desarrollar, así 
como sus áreas, para dar respuesta en el proceso licitatorio, y la identificación de políticas 
de ejecución del debido proceso y su respectivo análisis de funcionamiento, mediante 
estudio de cargas, diagramas de flujo de precedencia y operatividad.  
Además de ese conocimiento del estado actual se pone en marcha un estudio del cliente 
“Estado” y la forma en la que estas entidades operan para realizar toda la labor, desde el 
surgimiento de su necesidad, el contacto con los posibles proveedores, hasta su cierre y 
pago. Para lo cual se desempeñaron metodologías de entrevista a expertos, entidades 
públicas, estudios de documentos abiertos a todo público, noticias al respecto y la labor de 
la competencia en dichos procedimientos. De este punto, se establecieron las necesidades, 
factores o catalizadores que impulsaban la venta y la interacción que los clientes o usuarios 
tenían con sus proveedores.  
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De allí, se establecen pautas y lineamientos que de la mano de las altas directivas, 
estipulan aquellos productos, servicios y condiciones que se requieren para de manera 
diferenciada apostar a un aumento en la participación del mercado de licitaciones; sin 
embargo, esto requirió la reevaluación de su sistema operativo previo y posterior a la 
adjudicación de las licitaciones por consiguiente, se seleccionaron alternativas de mejora al 
proceso a partir de las propuestas de valor escogidas del estudio del mercado y los 
parámetros previamente establecidos por la compañía. Y para una perspectiva de 
operatividad más eficiente y su correspondiente seguimiento en los resultados de dicho 
proceso ya estandarizado, se establecieron indicadores de capacidad en un archivo de Excel 
y como serían alimentados los mismos para un correcto estudio del ejercicio.  
Posterior a la selección se encontró la importancia que tiene el proceso y los riesgos en 
que Auteco SAS podría verse afectada por razones de periodos largos de acuerdos, 
producto, garantías, entre otros. Es así como se evalúan los riesgos del correcto 
procedimiento para la compañía y como cada uno de sus pasos podían ser blindados 
jurídica y administrativamente para cumplir a cabalidad las condiciones que el estado 
demanda, sin impactar negativamente en si misma o en los socios comerciales.  
En definitiva, cada uno de los procesos en este documento, son el conjunto de 
medidas, técnicas, métodos para la apertura propiamente de un modelo operativo de 
negocio para la compañía, donde se tuvo en cuenta factores como puntos de equilibrio, 
márgenes de participación, optimización del recurso gestor y la necesidad de establecer 
políticas de operatividad que llevaran a esta nueva unidad de negocio a un crecimiento y 
por añadidura, a un control o monitoreo de la nueva área que permitiera el crecimiento, 
fortalecimiento y vanguardia en el proceso de ventas a las empresas gubernamentales. Todo 
ello, permitió a la compañía estructurar e incursionar en la adquisición del conocimiento de 
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licitaciones, brindando autonomía para la realización de actividades operativas, sin la 
intervención de terceros, así como el reconocer la deficiencia en capacidad del modelo de 
licitaciones inicial y las soluciones más viables para triplicar la eficiencia. 
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1.1 Objetivo general 
Estructurar el modelo de negocio y la puesta en marcha de la operación del canal de 
licitaciones a través de la plataforma Colombia Compra Eficiente para Autotécnica 
Colombiana SAS con sede principal en el municipio de Itagüí-Antioquia, alineado a las 
definiciones estratégicas del proyecto de Estrategias de Canales, con el fin de reducir costos 
debido al acompañamiento de asesores externos y mitigación de riesgos operativos 
mediante la correcta capacitación y conocimiento del proceso, que proporcionará a la 
compañía independencia y autonomía para participar activamente en este mercado. 
1.2 Objetivos específicos 
 Diagnosticar el comportamiento del sistema que actualmente se tiene desarrollado 
de Licitaciones en Auteco ubicada en el municipio de Itagüí, en compañía de un asesor 
externo que vaya en armonía con la preparación del conocimiento, que busca este proceso 
en la organización y complementariamente, realizar análisis de reconocimiento de puntos 
críticos o cuellos de botella en el proceso y sus oportunidades de mejora. Con la intención 
de reconocer el proceso en su totalidad, con interesados, responsables y requisitos.  
Identificando al cliente (Entidad licitadora) que participa en este sistema, así como los 
actores que se involucran en la gestión, mediante el análisis de base de datos, encuestas y 
reunión con expertos. Con la finalidad de segmentar los clientes y usuarios de la población 
de licitaciones, a partir de requerimientos y características comunes que estos tengan. 
 Analizar el funcionamiento actual del sistema de Licitaciones para Auteco con base 
en la información que se logra del diagnóstico en función del análisis logrado del estudio 
1. Objetivos 
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del cliente y su Journey Map. A fin de definir la propuesta de Valor del modelo de Negocio 
del Canal de Licitaciones con el cual se pueda participar en este tipo de mercado. 
 Seleccionar las alternativas de mejora al proceso, a partir de las propuestas de valor 
escogidas, de acuerdo con su impacto y la duración en que se incurre para la ejecución de 
esta, enfocándose en las de mayor impacto a corto plazo. De manera que se pueda 
establecer la cadena de Valor del proyecto. 
 Evaluar los riesgos operativos y costos en que se puede incurrir al implementar el 
proceso mejorado y determinar con ello las soluciones más viables, reduciendo dichos 
riesgos y costos. 
 Entregar los resultados provenientes del proyecto, con observaciones, propuestas a 
futuro de tipo corto, mediano y largo plazo, e indicadores que brinden control al proceso 
optimizado para futuras mejoras. 
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A partir del primer mandato del presidente en curso en ese momento Juan Manuel 
Santos en el período 2010-2014, se realizó la apertura de una plataforma que redujera las 
cifras de carteles por contrataciones con el estado, que en anteriores gobiernos se habían 
estado fortaleciendo, permitiendo con ello una participación más inclusiva. Esta plataforma 
que se conoce actualmente como Colombia Compra Eficiente, inició con un formato único 
llamado Secop I, el cual, a partir del 2015, empezó a ejecutarse en compañía de otras dos 
modalidades llamadas Secop II y Tienda Virtual. Esta última enfocada a la participación 
Estado-Empresas privadas, reduciendo de esta manera la intermediación y, por ende, 
cualquier indicio de fraude o soborno para mantener preferencias a la hora de seleccionar a 
la compañía a la cual se le adjudicaría la licitación.  
Por lo anterior, y de acuerdo con los valores de la compañía enfocados al trabajo 
limpio e integridad en la ejecución de las diferentes labores, se ha contemplado a este 
mercado como un nuevo campo de acción que permite la expansión e ingresos adicionales a 
los que ha venido trabajando Autotécnica Colombiana SAS, desarrollando con ello, mayor 
competitividad por la venta de motocicletas, fortalecimiento y recordación de marca; y su 
servicio de mantenimiento. 
No obstante, debido a que éste es un campo en el cual Autotécnica Colombiana SAS 
no ha participado activamente, se tiene poco conocimiento del procedimiento para emplear 
a Colombia Compra Eficiente. El deber ser de las licitaciones; y su capacidad instalada para 
la ejecución de la variabilidad de pedidos e igualmente, la incorporación de nuevos 
productos diseñados exclusivamente para el Estado y su propio sistema integrado de 
atención posventa es incierto.  
2. Planteamiento del problema 
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Por todo lo anterior, se abrió relación con asesores que  realizaban la gestión de las 
licitaciones, contemplando desde la lectura del pliego de licitaciones, los requerimientos 
con los que la compañía debería contar para participar en las mismas, a la par de aquellos 
en los que la entidad como cliente debía cumplir, a fin de implementar cada una de las 
exigencias establecidas por el Estado en materia de flujos de dineros lícitos y justificación 
de los proceso, manteniendo el proceso transparente. No obstante, para Auteco SAS el 
conocimiento del cliente, sus necesidades, las capacidades que la organización tenía para 
esta participar en este mercado y el correcto proceder en este proceso dependía de lo 
gestionado por dichos asesores. Es decir, la compañía reaccionaba a necesidades sin 
determinar aquellas propuestas de valor que le permitirían competir para ampliar su 
participación.  Lo cual, se traduciría en un futuro a posibles incumplimientos, sanciones de 
tipo económicas y legales a causa de esta inexperiencia, o certificaciones de calidad no 
desarrolladas correctamente.  
Por consiguiente y a partir de estudios previos realizados por otros practicantes se 
encontró que Autotécnica Colombiana no solo tiene las capacidades para participar en 
dicho mercado de licitaciones, sino que también, dicho proceso puede ser aprehendido 
como área activa y desarrollada, sin depender de terceros para su ejecución, entendiendo 
este como la gestión previa a la adjudicación de la licitación, y de esta forma reducir costos 
de gestores licitantes e incrementado de esta manera, la independencia para la participación 
en el mencionado mercado. 
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Para el adecuado desarrollo de un proceso licitador en la compañía se requiere de un 
reconocimiento del negocio en el cual se busca tener mayor participación; el determinar las 
capacidades, condiciones, aliados y demás características con las cuales la compañía deba 
contar, a fin de identificar, evaluar y fortalecer o eliminar aquellos eslabones débiles y 
mantener activos aquellos factores fuertes de la cadena de valor. Por lo anterior, se requiere 
de los siguientes temas para la incorporación del proceso de licitación a la compañía, 
alineándose a las directrices estratégicas corporativas. Con lo cual se reconoce a los 
siguientes factores para la correcta ejecución del proyecto:   
3.1 Segmentación del mercado 
Es necesario el reconocimiento de la población en compradores con gustos similares, ya 
que esta parametrización “Represents a rational and more precise adjustment of product and 
marketing effort to consumer or user requirement” según lo considera Baker en Marketing 
Theory and Practice. (1995, p. 90).  En otras palabras, permite determinar aquellos 
aspectos a reforzar y los que se pueden suprimir logrando de esta forma una mayor cercanía 
a las necesidades, y dar respuestas a las mismas.  
Baker igualmente afirma que “the process of clustering customers into groups with 
similar characteristics that are likely to exhibit similar purchasing patterns”. (1995, p. 91), 
por lo cual, brinda en un mercado ampliamente competitivo, la posibilidad de cumplir 
aquellas necesidades que los usuarios o clientes puedan desarrollar, de acuerdo con las 
condiciones momentáneas de la sociedad. Logrando con ello un cambio en el 
comportamiento, necesidades y decisiones del mercado en cuestión. 
3. Marco Teórico 
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Por consiguiente, se caracterizan los productos que presentaron históricamente mayores 
frecuencias o recurrencias en los pedidos de la plataforma Colombia Compra Eficiente, y 
de cada uno de los agentes que participan o interactúan en dichos mercados, de esta forma, 
se resalta aquellos atributos que son representativos o significativos para la escogencia de 
los productos a evaluar; y a partir del análisis de variables, se procede a organizar las 
condiciones comunes entre cada organismo, a fin de buscar eficientemente el cubrir 
necesidades demandadas con el menor número de acciones y productos. Mediante la 
implementación de tres pasos que son: 
3.1.1 Procesamiento de Registros Históricos. 
Busca determinar de bases de datos, comportamientos y conductas de los proveedores 
más recurrentes a lo largo del tiempo y sus comportamientos, esto permitió de conducta en 
los mismos. 
3.1.2 Identificación de productos específicos. 
Reconocer aquellos productos con mayor rotación y que observaciones se realizaron a 
dichos productos o sugerencias, y de esta forma, el desarrollar condiciones que le permitan 
al cliente mayor comodidad y con ello, lealtad.  
3.1.3 Definición de motivadores e Inhibidores 
La estratificación de producto, el tipo de cliente y el establecimiento de actitudes 
comportamentales, los cuales inhiben o fomentan la escogencia o la ejecución de una 
acción, primando ésta sobre otras, para lo cual, este paso brinda una idea íntegra de aquellas 
necesidades que se habían venido desarrollando en el mercado de las licitaciones públicas y 
que no era cubierta por las condiciones actuales de oferentes. 
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3.2 Modelo de Negocio (Metodología CANVAS) 
3.2.1 Mercado Objetivo 
Según el Centro de Emprendimiento de Mujeres, el cual argumenta que: 
It's important to understand the buying habits and patterns of your 
customers. A consumer does not rush and buy the first car they see, or the 
first sofa they sit on. A Fortune 500 company doesn't typically make quick 
purchasing decisions. (Women's Enterprise Centre, 2011, p. 6). 
Es decir que el reconocimiento en el campo de licitaciones permite vislumbrar la 
situación del mercado en términos de unas necesidades o características genéricas que 
algunos clientes poseen mediante el levantamiento de información a través de registros 
históricos y encuestas a interesados. Con ello, lograr un mayor impacto en dicho público 
que ha sido determinado como prioridad, bajo las estrategias corporativas establecidas por 
la compañía para este tipo de mercado. 
3.2.2 Propuesta de Valor 
De acuerdo con la Cuadragésimo Séptima Conferencia Internacional en Ciencias de los 
sistemas en Hawái “To allow visualizing multi-sided networks. The impact of this 
extension is similar to the impact of the customer perspective. Thus, a specific value 
proposition for the partner, and the relationship and channels can be defined.” (Zolnowski, 
Weiß, & Böhmann, 2014, p. 724). 
En coherencia con la identificación del cliente y las condiciones actuales del mercado, se 
puede determinar aquellas propuestas por las cuales los clientes están dispuestos a generar 
inversión, al momento de estudiar los datos obtenidos de las investigaciones de mercado 
por recolección de encuestas y de registros históricos, en favor de unos beneficios, y por 
  
12 CREACIÓN Y EJECUCIÓN DEL MODELO DE NEGOCIO DEL CANAL DE LICITACIONES 
 
consiguiente, a cuáles de estas propuestas participar o incursionar para dar respuesta a 
dichas necesidades existentes, a partir de informes y el estado de la compañía en su 
actualidad.  
3.2.3 Cadena de Valor 
“The SBMC enables its user to identify how the customer co-determines and influences 
these dimensions and how the company designs the relationship and cannel” (Zolnowski, 
Weiß y Böhmann, 2014, p. 724).  Dicho de otro modo, la determinación de la cadena de 
valor permite enfatizar en la organización actual y que se requiere para lograr el 
cumplimento de las propuestas de valor que se plantean y de este modo, dicha estructura 
organizativa pueda estar co-determinada holísticamente en función de unas necesidades del 
cliente, y capacidades requeridas de la compañía, a partir del levantamiento y 
documentación del proceso actualmente implementado por AUTECO SAS.  
3.2.4 Ventajas Competitivas 
Según el Artículo de la Revista de Negocios de la universidad de Harvard The Core 
Competence of the Corporation delimita las ventajas competitivas de la siguiente forma:   
In the short run, a company’s competitiveness derives from the 
Price/performance attributes of current products. In the long run, 
competitiveness derives from an ability to build, at lower cost and more 
speedily tan competitors, the core competencies that spawn unanticipated 
products. (Hamel, 1990, p. 37) 
Por ende, la estructura de la compañía permite a partir del proceso documentado, el 
reconocimiento de sus capacidades en términos de productividad, calidad, costos y 
desarrollo logístico, presentar ventajas significativas. 
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3.2.5 Socios Claves 
Actualmente, Autotécnica de Colombia, cuenta con unos socios para la realización de 
actividades que según El modelo Canvas en Formulación de Proyectos I, realizado por 
Diana Carolina Ferreira-Herrera “Algunas actividades se externalizan y determinados 
recursos se adquieren fuera de la empresa.” (2015, p. 16) Por consiguiente, el papel de los 
mismos y sus capacidades de adaptarse o acoplarse a este canal, diferente al establecido por 
tradición de más de 77 años, debe ser evaluado bajo estructuras objetivas de matrices de 
decisión y de allí, determinar la viabilidad y capacidad de adaptase a las estrategias 
networking o la consecución de nuevos socios claves en la optimización del proceso, 
dependiendo del análisis de las necesidades, requerimientos del mercado y de los clientes a 
los que se quiere llegar. 
3.2.6 Recursos Claves 
Posteriormente, para la definición de aquellos recursos claves, Zolnowski, Weiß, & 
Böhmann, (2014, p. 720) dicen que “represent the contribution of each actor to service 
provision. In particular, these dimensions illustrate the contributions of customers to the 
resources and the process of providing the service”. Por consiguiente, el establecimiento de 
los recursos que se emplean para el proceso de licitación es estructurado a partir de la 
decisión delimitada de la propuesta de valor y los clientes con los cuales se tome la decisión 
de realizar la gestión licitadora. 
3.2.7 Red de Valor  
Partiendo de un valor dictaminado por la compañía (Información exclusiva de la 
empresa), se desarrolla una estructura operativa, y multidisciplinaria, que según Asian 
Social Science: 
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The plan of actions for an enterprise for some period of time (budgeting 
period). At that, consolidated budget contains target indices which 
characterize the forthcoming work and development period of this enterprise 
by its main business segments and areas of activities. (Dudin, Kutsuri, 
Fedorova, y Namitulina, 2015, p. 290) 
Esta información, se plantea a partir de condiciones dadas por las altas directivas y los 
tiempos de respuesta que se desean emplear para su ejecución a corto plazo. Yendo en línea 
con los planteamientos del proyecto macro. 
3.2.8 Estructura de Costes y Ganancias Objetivas. 
La estructuración de Costes y Ganancias Objetivas, por su parte, surge del de estudios de 
costes realizados por las áreas respectivas de la compañía, a partir de los requisitos que 
demande las propuestas de valor a las cuales se les dará prioridad, de esta forma como lo 
dice Asian Social Science “The operating budget of an enterprise is based on the idea about 
financial cycle which mediates the work of an economic entity”. (Dudin, Kutsuri, 
Fedorova, y Namitulina, 2015, p. 291) Por lo cual, de acuerdo con las estructuras internas 
de la compañía, se evalúan márgenes de inversión, a partir de informes históricos referentes 
a licitaciones y los valores esperados por la compañía en este sector, partiendo del volumen 
de bienes y servicios que en éste se mueven a lo largo del año, de la mano de los márgenes 
de participación que la compañía quiere desarrollar o mantener. 
3.3 Reducción de costos 
Para un eficiente resultado en la reducción de costos, es necesaria la definición de ciertos 
conceptos arraigados a este apartado, por lo cual se establecen: 
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3.3.1 Definición 
Partir del término costos, sin una contextualización puede llevar a un sesgo, u omisión 
de la finalidad de la evaluación e intervención en los costos en cuestión. Por ende, se parte 
de la definición aportada por Ralph S. Polimeni, Frank J. Fabozzi, Arthur H. Adelberg, & 
Michael A. Kole, en su libro Contabilidad de Costos (1989, p. 11) “costo se define como el 
"valor" sacrificado para adquirir bienes o servicios, que se mide en dólares mediante la 
reducción de activos o al incurrir en pasivos en el momento en que se obtienen los 
beneficios.” 
Partiendo de dicha definición la consecución de la información se estructura de modo 
que se toma en cuenta los costos en los que se incurre para la realización de la actividad de 
licitación, desde el proceso de estudio de licitaciones hasta la entrega del vehículo en 
satisfacción o el cumplimiento del servicio en cuestión en su totalidad.  
3.3.2 Tipo de Costos 
En adición al término de costos, Luis Alejandro Peña Cañas en su estudio (2007) 
determina a:  
 Gasto.  Es un costo que ha producido un beneficio y que ya está expirado.  
 Activos. Son los costos que no han expirado que puedan dar beneficios en un futuro, ya 
sea por un cambio inmediato o no.  
 Polimeni, Frank J. Fabozzi, Arthur H. Adelberg, & Michael A. Kole, en su libro de 
Contabilidad de Costos (1989) establece de forma adicional los terminos costos directos, 
indirectos, variables y fijos, y que se definen de la siguente forma:  
 Costos Directos. Son el conglomerado de conceptos que pueden ser evaluados de 
manera individual.  
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 Costos Indirectos. Son el conjunto de costos que no pueden identificarse directamente 
con los productos específicos, sino que son incluidos por procesos que sirven de apoyo y 
que no son el que hacer de la operación de la organización. 
 Costos Variables. Estos costos dependen directamente de los volúmenes de producto 
que se desarrollan. 
 Costos Fijos. Se le atribuye este nombre a todos aquellos costos que permanece 
constante dentro de un periodo previamente establecido de producción 
3.3.3 Costo Unitario Promedio  
Las cifras de costo unitario se definen según el libro de Contabilidad de Costos (1989) 
de Polimeni, Frank J. Fabozzi, Arthur H. Adelberg, & Michael A. Kole como la división 
entre el costo total de los artículos terminados por la cantidad de unidades producidas.  
Estos costos unitarios se deben expresar en los mismos términos de medición empleados 
para las unidades de producción, es decir, tonelada, galán, pie, lotes, etc. 
3.3.4 Elementos del costo  
La expresión de elementos del costo según algunos autores “Son los materiales directos, 
la mano de obra directa y los costos de fabricación.” (CAÑAS, 2007, p. 42). De esta forma, 
proporciona a la gerencia de la compañía, información necesaria para la medición del 
ingreso y la fijación de precios del producto.  
3.3.5 Punto de Equilibro  
La definición que se tiene para este término, también de Polimeni, Frank J. Fabozzi, 
Arthur H. Adelberg, & Michael A. Kole, consiste en: 
El punto de equilibrio es el volumen de ventas en el cual no habrá una 
utilidad ni una pérdida. Por debajo de este nivel habrá una pérdida; por 
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encima, una utilidad. El punto de equilibrio es donde el margen de 
contribución total es igual a los gastos fijos totales. En el ejemplo anterior, 
el margen de contribución fue del 30% de las ventas, o sea, US$6 por 
unidad. Por tanto, si se divide US$45,000 de costos fijos entre 30% da 
US$150,000 de ventas en el punto de equilibrio (1989, p. 531) 
Asimismo, están cantidades que se obtienen en dicho punto de equilibrio, el autor 
determina la siguiente Ecuación1. 
𝑪𝒐𝒔𝒕𝒐𝒔 𝒇𝒊𝒋𝒐𝒔
𝐌𝐚𝐫𝐠𝐞𝐧 𝐝𝐞 𝐂𝐨𝐧𝐭𝐫𝐢𝐛𝐮𝐜𝐢ó𝐧 𝐔𝐧𝐢𝐭𝐚𝐫𝐢𝐚
= 𝑷𝒖𝒏𝒕𝒐 𝒅𝒆 𝑬𝒒𝒖𝒊𝒍𝒊𝒃𝒓𝒊𝒐 
Ecuación 1 Ecuación de Punto de Equilibrio. Fuente de elaboración (Ralph S. Polimeni, Frank J. Fabozzi, 
Arthur H. Adelberg, & Michael A. Kole, 1989, p. 531) 
 
Consecuentemente a la determinación del punto de equilibrio, se logra tomar decisiones 
en términos de evaluación de márgenes o precios al público. 
 
3.3.6 Reducción de Costos 
Para cumplir con la reducción de costos, y ser eficientes en el uso del presupuesto de 
este proceso, se debe racionalizar los recursos, evaluando las estrategias en favor de un 
impacto a bajo costo, y como lo sustenta Ralph S. Polimeni, Frank J. Fabozzi, Arthur H. 
Adelberg, y Michael A. Kole, en su libro Contabilidad de Costos, diseñar sistemas que 
motiven a los a una producción eficiente, de niveles alto, sin impactar sustancialmente en 
los recursos de la compañía (1994). Ya que se debe tener presente que la empresa cuenta 
con otros proyectos que requieren de respaldo y así lograr un crecimiento en conjunto, que 
aumente consigo la competitividad en el mercado de la innovación, la productividad y el 
desarrollo. 
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3.4 Riesgos  
Con la finalidad de blindar el proceso de cualquier riesgo operativo en el que por errores 
operativos pueda caer la compañía, se requiere de la contextualización de términos. De 
manera que se pueda realizar la identificación, análisis, planificación de respuesta y control 
de los riesgos del proceso en sí.  
3.4.1 Conceptos asociados. 
3.4.1.1 Incertidumbre.  Partiendo de una definición etimológica la incertidumbre 
es definida como la falta de certeza o conocimiento seguro y claro de algo (Real Academina 
Española, 2018).  Adicionalmente, se considera a la incertidumbre como “el estado, aunque 
sea parcial, de la deficiencia de información relacionada con la comprensión o el 
conocimiento de un evento, su consecuencia, o probabilidad.” (International Organization 
for Standardization, 2015, p. 26). 
3.4.1.2 Riesgo individual y general. Consiste en todos aquellos riesgos que un 
individuo puede sufrir dadas unas condiciones puntuales, que pueden ser identificadas y 
medibles a partir de la variabilidad de los resultados esperados del mismo y los riesgos 
generales, que pueden afectar al proceso en conjunto y que contempla más que los factores 
individuales, ya que incluye todas las fuentes de incertidumbres de este. Aspecto 
respaldado por Amey Vectra Limited  que presenta “The method may be useful in the 
context of performing risk assessments for the purposes of preparing safety reports under 
the Control of Major Accident Hazards Regulations 1999”. (1999, p. 1). De modo que un 
correcto reconocimiento de los diferentes tipos de riesgos, permiten un sano crecimiento 
ante circustancias productos que no son meramente casuales. 
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3.4.1.3 Riesgos por Eventos. La enciclopedia aplicada de psicología la define como 
la exposición de ocurrencia de una situación delimitada que afecte a una persona. 
(Spielberger, 2004). No obstante, para este caso, dicho riesgo por evento, no se atañe solo 
al impacto que tiene dicha situación en un individuo, vista como ser vivo, sino que se puede 
extender como el impacto que puede sufrir una corporación u organización.  
3.4.1.4 Probabilidad de Ocurrencia. Algunos autores como Tomas Miklos en su 
documento Planeación prospectiva y estratégica, considera a partir de la Figura 1.  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Figura 1. Proceso de análisis del curso histórico de un fenómeno y se visualizan sus posibles 
comportamientos futuros. Fuente de elaboración Miklos T. (Diciembre, 2002, p.123) 
http://visitas.reduaz.mx/coleccion_desarrollo_migracion/americalat/Americalat_capI_planeacion.p
df 
 
La mayor probabilidad de ocurrencia está dada por los puntos asociados con 
la cresta de la curva; sin embargo, no se descartan las probabilidades, 
menores pero realistas, de ocurrencia de otros puntos alternativos, sobre 
todo si se considera la posibilidad de alteración de las condiciones, las 
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condicionantes y las circunstancias; por lo tanto, no se les excluye de la 
visión prospectiva. (Miklos, 2002, p. 122). 
3.4.1.5 Impacto. Es definida como “Estas influencias pueden tener un impacto 
favorable o desfavorable en el proyecto” (PMI Project Management Institute, Inc., 2017, p. 
37). Es decir, el peso que trae una acción de riesgo sobre una situación. 
3.4.1.6 Valor monetario Esperado. Este valor parte de unas probabilidades de 
incidencia, según lo confirma Project Management Institute, Inc., como “representan el 
resultado de seguir esa trayectoria en particular, que puede ser negativo o positivo.” (2017, 
p. 435). 
3.4.1.7 Reserva para contingencia. Comúnmente conocidas como reservas de 
tiempo o colchones, son aquellos recursos ya sean en tiempo, bienes, servicios o dinero, 
que tiene en cuenta la incertidumbre del proceso. Confirmada por “Las reservas para 
contingencias se asocian a los “conocidos-desconocidos”, que se pueden estimar de manera 
que cubran esa cantidad desconocida de retrabajo y puede ser un porcentaje de la duración 
estimada de la actividad o una cantidad fija de períodos de trabajo.”. (PMI Project 
Management Institute, Inc., 2017, p. 202) 
3.4.1.8 Actitud Frente al Riesgo. Como su nombre lo dice, es el comportamiento 
frente a las situaciones desconocidas que varía de persona a persona, así como de una a otra 
organización. De esta forma lo asevera PMI Project Management Institute, Inc.   
Las organizaciones perciben el riesgo como el efecto de la incertidumbre sobre los 
objetivos del proyecto y de la organización. Las organizaciones y los interesados están 
dispuestos a aceptar diferentes niveles de riesgo, en función de su actitud frente al riesgo. 
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Las actitudes frente al riesgo de la organización y de los interesados pueden verse afectadas 
por una serie de factores, los cuales se clasifican a grandes rasgos en tres categorías: 
• Apetito de riesgo, que es el grado de incertidumbre que una entidad está 
dispuesta a aceptar, con miras a una recompensa.  
• Tolerancia al riesgo, que es el grado, cantidad o volumen de riesgo que podrá 
resistir una organización o individuo.  
• Umbral de riesgo, que se refiere a la medida del nivel de incertidumbre o el 
nivel de impacto en el que un interesado pueda tener particular interés. Por 
debajo de ese umbral de riesgo, la organización aceptará el riesgo. Por encima 
de ese umbral de riesgo, la organización no tolerará el riesgo. 
(2013, pp.398-400). 
3.4.2 Proceso de gestión del Riesgo  
Al igual que para toda actividad que sea de larga o de corta duración, se requiere la 
administración y prevención de riesgos, con la finalidad de blindar el sistema de actividades 
que pueden poner a la organización en apuros de variada índole.  
La implementación de una Administración de Riesgos Empresariales otorga un valor 
agregado a estos esfuerzos, permitiendo a la organización mantenerse competitiva en su 
entorno. Así lo asegura la revista Forbes de México en su sitio web, (2018) no obstante, en 
este mismo artículo presenta que, aunque el 80% de las compañías han oído hablar de los 
riesgos emergentes, solamente el 14% han implementado una herramienta de control para 
dichas contingencias.  Por lo que su implementación puede generar competitividad a la 
compañía para situaciones futuras. A lo cual, se determina pertinente la contextualización 
de términos de la gestión del riesgo que será puesta en ejecución para este proceso. 
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3.4.2.1 Gestión del Riesgo. Para el proceso de la gestión del riesgo, se empleó la 
estructura diseñada por PMI Project Management Institute, Inc. (2017) que determina para 
cada uno de los procesos participantes en la realización de las actividades, su respectiva 
identificación, análisis cualitativo y cuantitativo de las eventualidades que pueden 
suscitarse en el que hacer de la compañía; de igual manera, la planificación de respuesta y 
control o monitoreo de los riesgos del proceso a ser desarrollado. Logrando con ello, la 
disminución de manera significativa en la probabilidad o tendencia y en ciertas 
condiciones, mediante la remoción de actividades, el impacto de los eventos negativos al 
proceso, y a su vez, aumentar la probabilidad y el impacto de los eventos positivos que 
puedan ocurrir en la operatividad del proceso. 
3.4.2.2 Identificar los riesgos. En coherencia con la Gestión de Riesgos 
mencionada anteriormente, se busca determinar los riesgos que pueden afectar al sistema en 
sus procesos operativos, estratégicos y de apoyo; y documentar sus particularidades. “Las 
revisiones de los riesgos son programadas periódicamente y deberían examinar y 
documentar la efectividad de las respuestas a los riesgos en el tratamiento del riesgo general 
del proyecto y de los riesgos individuales identificados en el mismo” (PMI Project 
Management Institute, Inc., 2017, p. 457). En definitiva, el beneficio de realizar este 
proceso de identificación y documentación de los riesgos existentes permite implementar 
las herramientas desarrolladas, productos del conocimiento y las capacidades internas que 
confiere al equipo licitador y la compañía la posibilidad de anticiparse a las consecuencias 
de eventos, y la toma de decisiones más sanas para las posibles acciones correctivas o 
preventivas que se puedan requerir para la gestión de licitaciones.  
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3.4.2.3 Análisis Cualitativo. La realización de un correcto análisis cualitativo a 
partir del libro PMBOK de PMI Project Management Institute, Inc., 2017, permite priorizar 
riesgos para un correcto análisis o acciones posteriores necesarias para enfrentar cada una 
de las situaciones a las que esta propensa la compañía en la ejecución del proceso, 
basándose en la probabilidad de ocurrencia e impacto de dichos riesgos. Permitiendo con 
ello a los directivos, reducir el nivel de incertidumbre y concentrarse en los riesgos de alta 
prioridad.  
3.4.2.4 Análisis Cuantitativo. Como su nombre lo dice, este análisis parte de 
valoración y evaluación numérica, contemplando los efectos de los riesgos identificados 
sobre los objetivos generales del proceso a ser desarrollado. Así lo respalda la PMI Project 
Management Institute, Inc., que dice: “El beneficio clave de este proceso es que genera 
información cuantitativa sobre los riesgos para apoyar la toma de decisiones a fin de reducir 
la incertidumbre del proyecto.” (2017, pp. 430 -431) 
3.4.2.5 Planificación e implementación de la respuesta al riesgo. Una vez 
identificados los riesgos, se procede a desarrollar opciones y acciones para mejorar las 
oportunidades y reducir las amenazas al correcto funcionamiento del sistema. Por ende, se 
aborda los riesgos en función de la prioridad previamente jerarquizada, introduciendo 
recursos. Con lo cual, dichos planes se establecen para ser ejecutados únicamente si se 
producen determinados eventos; siendo apropiado para el equipo encargado, elaborar un 
plan de respuesta que sólo se ejecutará bajo determinadas condiciones predefinidas.   
No obstante, dicha estructura de planeación e implementación no se enfoca únicamente a 
la reacción, sino que a la par se definen y rastrean los eventos que disparan o generan 
dichos eventos, teniendo con ello respuesta para contingencias, tales como no 
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cumplimiento de entregas, documentos faltantes, accidentes en las diferentes etapas u 
obtener una prioridad más alta con un proveedor, situación propuesta por PMI Project 
Management Institute, Inc.  
David Vose, en su libro Risk Analysis: A Quantitative Guide complementa la estructura 
desarrollada por PMI al afirmar que“to provide Information to help make better decisions 
in an uncertain world. This will help the risk analyst save time or figure out if that an 
unusual approach might be needed to get the required accuracy” (2008, p. 21) confirmando 
la importancia de la toma de decisiones ante situaciones imprevistas y con ello ser 
eficientes en la respuesta a las mismas. 
3.4.2.6 Monitorear los Riesgos. A la luz de la administración y gestión del riesgo, 
“The proposed controls need to be measured in terms of potential economic effect if no 
action is taken versus the cost of the proposed action(s) and invariably require more 
detailed information and assumptions than are immediately available” (The Institute of 
Risk Management, 2002, p. 10) con lo anterior, refuerza la concepción de establecer un 
proceso de monitoreo de los riesgos, con el cual se permite retroalimentación y lograr de 
esta forma, un proceso que puede ser mejorado continuamente. 
3.5 Cuellos de botella 
En el libro Teoría de Restricciones (TOC), Eliyahu M. Goldratt (1990) se define los 
cuellos de botella como las capacidades físicas que limitan a una organización, en términos 
de tiempos de respuesta. A su vez, se define a los factores lógicos, como conflictos raíz, es 
decir, limitantes decisiones políticas, culturales, sociales entre otras. 
A su vez, la identificación cuellos de botella, es una estrategia, que busca en la línea de 
producción de algún bien o servicio; un impacto en la eficiencia de desarrollo de las 
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actividades que se requieren para el cumplimiento en su totalidad de las actividades que 
generan valor al proceso o complementan al objetivo o rol estratégico del proceso. 
(Martinez & Martínez, 2012).  
3.6 Mejoramiento Continuo. 
Existen muchas alternativas que se han desarrollado en la industria, con el objetivo de 
incrementar la competitividad en un ambiente, donde se requiere crecimiento constante, a 
favor de nuevas tecnologías, alternativas y propuestas que el mercado exija. Siendo LEAN 
MANUFACTURING, una de las filosofías usadas en la industria automovilista donde su 
implementación tiene como objetivo la eliminación de desperdicios, determinado por 
algunos autores que aseguran que “Lean manufacturing concepts are excellent tools for 
managers charged with eliminating waste and improving profits. Although it involves an 
investment to make the transition to lean, the expected results can be compelling”. Prefacio 
(Allen, Robinson, y Steward, 2001). 
Este pensamiento lean puede ser establecido de manera indistinta: No es solo 
implementarle en el área de producción si no que se puede implementar a lo largo de la 
organización comenzando por la parte productiva, pasando por mantenimiento hasta llegar 
a la parte administrativa de las organizaciones, “ya que Según la filosofía del lean 
manufacturing o manufactura esbelta son varias herramientas que ayudan a eliminar todas 
las operaciones que no agregan valor al producto y a los procesos, aumentando el valor de 
cada actividad realizada y eliminando lo que no se requiere. Reducir desperdicios, mejorar 
las operaciones, reducir costos y aumentar el margen de ganancia es con lo que todas las 
organizaciones” (González y Galindo, 2015, p. 33) 
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Por consiguiente, esta filosofía tiene como beneficio la posibilidad de ser ajustable a las 
condiciones del proceso de licitaciones de la compañía, ya que este proceso por sus 
condiciones genéricas requiere participación de áreas no solo productivas, sino gestoras de 
servicios. A esto se le suma los beneficios que presenta la Universidad de ESAN, en su 
página de internet, en la sección de “Lean Manufacturing: cuatro beneficios para las 
empresas”. El cual resalta como beneficio: 
Contribuye a la mejora de la productividad. Al desechar procesos 
improductivos, se consiguen grandes mejoras en el rendimiento de la 
empresa. 
Mayor satisfacción para el cliente. El Lean Manufacturing se enfoca en 
satisfacer las necesidades precisas del cliente, procurando que la entrega del 
producto se realice en el momento y lugar requerido por este. 
Reducción de costos. Al mismo tiempo que se optimizan los procesos de 
producción, se reducen costos innecesarios que antes solían estar destinados 
a actividades que no proveían beneficios a la empresa. 
Reducción de inventarios. Bajo este modelo de gestión se busca minimizar 
los 'despilfarros', reduciendo así, la sobreproducción y permitiendo ahorros 
en la administración de inventarios. (ESAN, 2015) 
Para ello se emplea los pasos de: 
3.6.1 Reconocimiento del Proceso Actual.  
Obtener información del sistema sin alteración, éste paso busca reconocer el 
comportamiento del proceso en condiciones normales de funcionamiento, lo que permite 
identificar posteriormente comportamientos sin sesgos de ningún tipo. 
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3.6.2 Análisis del sistema y su ruta crítica 
A partir de la información obtenida se realiza mediante la implementación de 
herramientas de tipo Lean, la identificación de los posibles problemas o limitantes que se 
tiene en el proceso actual, y que factores conllevan al surgimiento de estos. 
3.6.3 Identificación y Evaluación de Propuesta de Mejoras 
Mediante la individualización de los problemas o situaciones por mejorar, se desarrollan 
propuestas que tienen como objetivo la solución de dichas condiciones. A las cuales se les 
realiza evaluación de viabilidad en términos de tiempo, costos e impacto entre otros 
factores. 
3.6.4 Validación de mejoras a implementar. 
Una vez las propuestas han sido escogidas bajo un análisis cuantitativo, se emplean 
programas pilotos para la validación del modelo, con lo cual, se logra monitorear los 
impactos de las intervenciones realizadas, así como las lecciones aprendidas, medición de 
indicadores productivos y financieros, entre otros. 
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4.1 Diagnóstico del comportamiento del sistema actual de Licitaciones 
Debido a la reciente apertura del proceso de licitaciones de Autotécnica Colombiana 
SAS y el planteamiento del problema presentado por la junta directiva, se consideró 
pertinente el diagnóstico del comportamiento que presentaba este proceso, el cual fue 
documentado con sus comportamientos, problemas aparentes y dificultades; sin la 
intervención en el proceso que se llevaba operando, con la finalidad de reconocer y medir 
capacidades; las políticas que acogían al mismo y acompañado de información 
documentada de anteriores practicantes que se validó en el diagnóstico, ya que por el tipo 
de proceso, la vigencia de normativas y regulaciones se encuentra constantemente 
modificándose. Para ello, se emplearon las siguientes herramientas: 
4.1.1 Diagrama de Flujo 
Para la diagramación, se realizó la tabulación de las actividades que participaron en el 
proceso de licitaciones, de cara a la operatividad de éste; asignándose requisitos para su 
operación, medio de operatividad (Correo, SAP, Solicitudes, entre otras). Del mismo modo, 
el operador que en el momento realizaba la actividad, actividades previas necesarias y 
observaciones adicionales en dicha actividad. Una vez esta información se consolidó; se 
diseñó el diagrama de flujo y el área operativa que lo realizaba. Para el desarrollo de la 
actividad se tuvo como premisa la realización de actividades en secuencia, sin actividades 
realizadas en paralelo y bajo normativas corporativas y leyes gubernamentales.  
4.1.2 Mapa de Procesos.  
A partir del Diagrama de Flujo, se encontraron las áreas o subprocesos que se requerían, 
y la relevancia o papel que tenían en la operación de licitaciones, y el añadir valor a la 
operatividad del sistema (Operaciones estratégicas, de soporte y Cadena de Valor). Como 
4. Metodología 
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se mencionó previamente, estos diagramas y mapas eran el deber ser de la compañía sin la 
interferencia en el proceso, posteriormente, se realizaron cambios y actualizaciones a los 
procesos, y se les asignó responsable, fecha y gestor de la documentación. 
4.1.3 Reunión con expertos en las áreas internas participantes 
Al momento de reunirse con los expertos, cada uno de ellos presentaron sus inquietudes 
referentes al proceso, los documentos o requisitos que se necesitaban para poder operar y 
los tiempos que tenían establecidos como tiempo máximo de respuesta a la operación para 
licitaciones. Toda esta información igualmente se validó con la registrada por anteriores 
practicantes y se consolidaron en plantillas que permitían una estratificación de la 
información y mayor facilidad para el entendimiento de este. 
4.1.4 Análisis de precedencia 
El análisis de precedencia, de la mano del diagrama de flujo, permitió validar que la 
operatividad del sistema cumpliera con las diferentes actividades de acuerdo con, los 
tiempos de operación existentes y brindados por las diferentes áreas. 
4.1.5 Diagrama de Ishikawa 
Los diagramas de Ishikawa desarrollados para el diagnóstico surgieron de 
problemáticas que los mismos operarios, jefes de área y directores presentaron. Los 
problemas u oportunidades de mejora fueron catalogados por tipo y sus principales causas. 
Seguidamente, se tabularon con frecuencia de ocurrencia por área y causales de las mismas 
oportunidades. 
4.1.6 Cuellos de Botella 
Como se mencionó previamente, se realizaron análisis a la operatividad, e igualmente 
se desarrollaron rutas críticas en los procesos que se realizaban dentro de la empresa. Es 
necesario destacar, que se tomaron para el análisis de los cuellos de botella, tres escenarios 
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previos al análisis de la ruta crítica, dependiendo del tipo de producto, la existencia y los 
procesos burocráticos que se requerirían para realizar cada uno de los eventos o escenarios. 
Cada uno de estos eventos evidenció falencias en el proceso operativo, debido a los 
intermediarios o participantes, por lo cual, bajo las directivas de la alta gerencia, se tuvo en 
cuenta el escenario más frecuente para el análisis de los cuellos de botella. De esta forma, 
se resaltaron dos procesos que requerían intervención por factores internos o políticas 
corporativas. Con lo cual, se desarrollaron diagrama de causa efecto, con la finalidad de 
encontrar aquellos factores que afectaban la operatividad del proceso. Dicha información se 
transmitió al Sponsor, quien dictaminó las acciones pertinentes para cada caso. 
4.2 Análisis del funcionamiento actual del Sistema de Licitaciones  
Con el objetivo de analizar y procesar la información de la compañía y las características 
del sistema de licitaciones, se decide evaluar cada elemento de la siguiente forma: 
4.2.1 Identificación del Cliente 
Para la Identificación del cliente se realizó la segmentación de la población de licitación, 
mediante los siguientes pasos a fin de realizar objetivamente un acercamiento a la 
población licitadora y las necesidades; al igual que las características que las mismas 
entidades poseían.  
4.2.1.1 Procesamiento de Registros Históricos. Se tomó los registros históricos de 
Colombia Compra Eficiente de los años 2016 y 2017, de los cuales se estudiaron los 
pliegos de licitación y las fichas técnicas de los productos y servicios que cada una de 
dichas entidades había solicitado. Una vez se obtuvo la matriz de dichos productos con sus 
respectivas descripciones; se realizó una comparación entre los productos comercializados 
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por la compañía y aquellos que las entidades gubernamentales habían solicitado en ese 
periodo de la muestra.  
4.2.1.2 Identificación de productos específicos. Una vez se procesaron los datos 
históricos, se realizaron diagramas Pareto de los productos que se comercializan por la 
empresa que, contrastados a las especificaciones de los clientes, permitieron determinar 
cuán alejados o cercanos se encontraban los mismos a las especificaciones técnicas. Con lo 
cual, se realizaron gráficas de calor para evaluar visualmente los factores que impedían la 
aceptación de los productos y servicios Auteco en términos de definiciones técnicas del 
bien. Resaltando con ello tendencias y los tipos de públicos que tenías dichas condiciones 
para escoger un producto por sobre los otros. De manera complementaria se caracterizaron 
aquellas Entidades que realizaban los pedidos según exigencias de tipo como 
requerimientos mayores en términos de capacidad, potencia, torque entre otros, número de 
productos, servicios complementarios, entre otros aspectos. 
4.2.1.3 Definición de motivadores e Inhibidores Para el reconocimiento de 
aquellos factores propios del sistema de licitaciones y de la compañía; que impactaban de 
manera positiva o negativa en el proceso se decidió realizar encuestas y entrevistas a 
entidades. Es necesario rescatar que debido al tipo de población (Nacional) y al costo de 
trasladarse a dichos puntos para la investigación, se procedió a realizar el contacto con la 
población de estudio como se muestra en la Tabla 2, el método de obtención de 
información y la muestra a ser tomada en cada medio usado. Determinando de este modo, 
para los grupos resultantes del perfilamiento de Consumidor-Producto. 
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                   Tabla 1  
                   Tabla de Estudio de población Licitadora.  
 
 
 
 
 
 
4.2.2 Selección del Mercado objetivo 
Una vez se determinaron los segmentos que existentes y las especificaciones genéricas o 
macros de cada uno de estos segmentos, y de sus motivadores e inhibidores; también se 
realizó un proceso de estudio de mercado más a fondo, partiendo de la base de datos del 
estado DATOS ABIERTOS, en cada una de las modalidades existentes (Secop I, Secop II y 
Tienda Virtual). Para obtener datos uniformes y con mayor cercanía a la realidad al 
momento de la evaluación, solo se tomaron en cuenta los datos que existían a partir de la 
apertura de las otras dos modalidades. Esto se debió a que una vez se analizara los datos sin 
distinción el comportamiento de los datos permanece constante, pero cada modalidad 
adquiría una participación distinta en las licitaciones debido a las propiedades o 
características de dichas plataformas. Una vez los datos se encontraron bajo criterios 
similares, se procedió a realizarse la caracterización de la información. Obteniéndose la 
siguiente información:  
Georreferenciación de Ciudades Licitadoras. Se realizó una tabla con los consolidados 
de montos en millones de pesos por municipio y región. Con la cual, se pudo elaborar un 
Método Medio Muestra 
 
Presencial 
 
Entrevista 
 
2 
No Presencial 
Telefónica 6 
Virtual 30 
Total  38 
Las entrevistas se dieron de eventos a los que realizó presencia, por otra parte, 
el contacto no presencial se dirigió a entidades y localidades con maro 
participación en Licitaciones. Fuente de elaboración propia 1 de noviembre de 
2018 
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Diagrama de Pareto, lo cual permitió ubicar aquellas ciudades con márgenes significativos 
a criterio interno de la compañía. Finalmente, se procedió a realizar la sectorización de 
Colombia, lo que facilitó un mayor enfoque o prioridad a aquellas regiones con mayor 
gestión de eventos licitantes.  
Estratificación de las entidades licitantes. Al igual que para la sectorización de 
Colombia por regiones con mayor gestión licitadora, mediante Diagramas de Pareto, y 
evaluación comportamental de las entidades previamente identificadas como Entidades del 
Orden y Administrativas; se permitió a partir de estas, distinguir aquellas con mayor 
participación en las licitaciones bajo subgrupos y sus pedidos más recurrentes. Para este 
análisis se tuvo en cuenta el tipo de vehículo licitado con sus respectivos aditamentos, 
servicios y finalidad del bien a adquirir.  
Realización del Customer Journey Map. Mediante un seguimiento a los procesos para 
las modalidades existentes de licitaciones (Secop I, Secop II y Tienda Virtual) se 
caracterizaron los pasos que las entidades deben hacer para la gestión de licitaciones 
(Incluyendo el surgimiento de la necesidad de realizar la compra, pasando por los estudios 
que exige el estado hasta la recepción del bien o el cumplimiento del servicio a cabalidad. 
Para esta actividad, se tuvo reunión con expertos que brindaron una idea general y se 
realizaron viajes a la costa caribe, centro del país e igualmente en el Valle de Aburrá, (Estos 
lugares se determinaron bajo criterio corporativo).  
La ejecución del Joruney Map permitió descubrir los puntos de mayor atención previos y 
posteriores a realizar la licitación en la plataforma de Colombia Compra Eficiente. de la 
misma manera que los inhibidores de las entidades a escoger una compañía sobre otra de 
manera activa en el sistema. Adicionalmente, se pudo reafirmar los perfiles de los clientes 
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en conformidad con sus características y metodologías empleadas para la realización de 
estudios previos a la licitación, escogencia de los factores y de toma de decisiones.   
Complementariamente, se buscó identificar aquel sector que se encuentra cautivado por 
proveedores y que no requiere un gran desarrollo de capacidades, es decir, la entidad que 
más facilidad presentaba al momento de escoger y adquirir el bien propuesto. Y con la cual 
incursionar al mercado de licitaciones, generando de esta forma nombre entre las 
organizaciones estatales como proveedor para entidades gubernamentales. 
4.2.3 Propuesta de Valor 
Para la evaluación de las propuestas de valor para las licitaciones. Se tuvieron en cuenta 
la tipología de población que participa, los motivadores e inhibidores; y del tipo de 
mercado objetivo y el proceso que debe gestionar las diferentes entidades. Y de esta forma 
se estratificó la información: 
Definición de las Necesidades no cubiertas. Se determinó la importancia del 
reconocimiento de las necesidades que presenta cada uno de los clientes previamente 
desarrollados en la determinación del mercado objetivo. Para ello se realizó un diagrama de 
posicionamiento entre precio y potencia, descubriendo con esto los puntos a los que se les 
puede tomar en cuenta como campo de acción.   
Diagnóstico de procesos corporativos. Para una visión 360 de una propuesta de valor 
coherente con necesidades y capacidades, se implementaron herramientas de diagnóstico 
tipo DOFA, documentación de procesos sin intervención y reunión con áreas implicadas en 
los procesos de licitación, de esta forma comparar las capacidades a las necesidades en 
términos del proceso operativos que tiene los diferentes clientes, complementando de esta 
forma el Journey Map.  También, examinar los métodos empleados para alcanzar 
proximidad al cliente que se estaban empleando por Auteco SAS., a fin de desarrollar 
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diferentes estrategias dependiendo de cada una de las fases del proceso de Licitación 
realizado por la compañía, buscando con ello el desarrollo de lealtad por nombre, 
integridad en productos y procesos operativos, siguiendo las normativas legales y 
coherentes con la ley 80 de 1993 de contratación con entidades. 
4.2.4 Cadena de Valor 
La escogencia de la cadena de Valor se realizó una vez las propuestas de valor y el 
mercado objetivo fueron determinados, y cumpliera de esta forma, con las estrategias de los 
canales comerciales. Para esto, se sectorizaron los procesos del sistema de acuerdo con lo 
que se busca tener diferenciación corporativa, y así, desarrollar o fortalecer capacidades. 
Junto con las altas directivas. Para esto, se desarrolló un proceso operativo interno, el cual 
involucra los procesos que agregarían valor al producto, de cara a la satisfacción del cliente, 
de manera que brindara armonía al proceso y respetar los estándares y mecanismos legales, 
determinados por el gobierno colombiano.  
Paralelamente, se definieron y mapearon de manera general los procesos de apoyo y 
estratégicos que participarían en la estructura del proceso, a la luz de las necesidades del 
cliente en términos de tiempo de respuesta y de condicionamientos definidos con Auteco 
SAS a partir del estudio del cliente. Una vez estas actividades fueron realizadas, se realizó 
la sensibilización del nuevo proceso y se definieron los responsables de dichos procesos. 
4.2.5 Ventajas Competitivas 
Una vez se establecieron las propuestas de valor que la compañía implementaría por la 
alta gerencia, se establecieron la necesidad de reevaluar el planteamiento comercial que se 
emplearía en la compañía.  
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Para la identificación de las ventajas competitivas se diseñaron matrices de 
posicionamiento del mercado por precio, potencia, desarrollo tecnológico y servicios. De 
igual forma, las entrevistas permitieron enlistar las necesidades no resueltas que los clientes 
tenían.  
Por otra parte, para el proceso de determinación de las ventajas competitivas, se 
realizaron análisis de las empresas del sector de cara al consumidor o cliente licitante y el 
proceso de cliente incognito, lo que permitió que se identificaran las áreas que brindarían a 
la compañía un impacto directo en la búsqueda de fidelización de los consumidores. No 
obstante, se descubrió una oportunidad de respuesta en un sector del mercado, en el cual su 
intervención es inmediata, por las condiciones del mercado y la capacidad productiva de 
Auteco, esta como primera fase, sin obviar el sector que participa en mayor medida en 
Colombia Compra Eficiente. 
4.2.6 Socios Claves 
Con el objetivo de dar una respuesta a los clientes o consumidores de los dos mercados 
objetivos establecidos por la compañía, se caracterizaron aquellos proveedores que, en su 
gestión, costos de implementación, reducción de intermediadores e igualmente, por la 
respuesta y promesa de venta, de la mano del cumplimiento de las normativas nacionales de 
Circular Externa Básica Jurídica de la Superintendencia de Sociedades Capitulo X tuvieran 
la capacidad de realizar dichos apoyos.   
4.2.7 Recursos Claves 
En coherencia con los lineamientos estratégicos de la compañía en sus canales 
especiales, se evaluaron aquellos recursos con los que contaba la empresa y como estos 
según la propuesta de valor, cumplían expectativas de los clientes. De este modo y a partir 
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de los gráficos de calor obtenidos por producto, se realizaron desarrollos que tuvieron como 
objetivo, reducir los factores que impactaban negativamente en la escogencia de los 
vehículos. Paralelamente, se identificaron junto a la georreferenciación, aquellos gestores 
que se ubicaran en dichas regiones y el fomento del reconocimiento de los productos 
ajustados a las condiciones del mercado.  
4.2.8 Red de Valor 
Teniendo como base a los diagramas de flujo obtenidos en la caracterización, diagrama 
del proceso; y de la misma manera la discriminación de los procesos y sus rutas críticas de 
operatividad, que impactaban en el correcto funcionamiento del proceso operativo en 
tiempo y calidad del flujo informativo. Se registraron aquellos procesos que aportaban en la 
operatividad y a su vez, en coherencia con la propuesta de valor, buscaban suplir las 
necesidades encontradas en el mercado de las licitaciones. Dichos procesos se 
direccionaron a la reducción de costo, respuesta a cambios en el entorno y a la cooperación 
entre las áreas. De esta forma, mediante sensibilización del impacto del proceso, las 
consecuencias legales y financieras que se generarían por la no cooperación, permitió la 
aceptación del nuevo proceso operativo y se procedió de la siguiente forma: 
Estructura de costos. Según el tipo de proceso, se tuvo en cuenta los costos de 
elaboración de vehículos, costos de transporte. Además, se tuvo en cuenta los costos de la 
incorporación del equipo (Estructura operativa) y de los recursos publicitarios que se 
requerirían para motivar la participación de los productos Auteco. 
 Ganancias Objetivas. La estructura de ganancias objetivas se estableció a través de 
parámetros de participación en los canales comerciales tradicionales y las necesidades o 
cantidades demandadas en el mercado de las licitaciones. De esta forma se extrapolaron, 
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bajo condiciones similares de participación. Estableciendo de esta manera, un porcentaje 
objetivo participativo y sus márgenes de ganancia, determinados desde el punto de 
equilibrio para la compañía. 
4.3 Seleccionar las alternativas de mejora al proceso, a partir de las propuestas de 
valor escogidas 
Al haberse establecido el tipo de cliente, las necesidades que presenta el sistema para 
desarrollar la propuesta de valor y las condiciones con que la compañía debía contar y su 
comparación con el empleado por la empresa; se procedió a emplear las herramientas de 
mejoramiento continuo, buscando cumplir las condiciones del cliente de la siguiente forma: 
4.3.1 Reconocimiento del Proceso Actual. 
Es necesario recalcar que, para el tipo de proceso, el periodo de estudio de seis meses y 
los tiempos de respuesta que el sistema presentaba (entre horas a meses); se tomaron los 
tiempos que las áreas habían establecido como tiempos o promesas de entrega.  
Una vez esto se delimitó, el reconocimiento del sistema partió de un diagnóstico, donde 
se diagramó el proceso con sus participantes (actores predecesores y clientes internos o 
externos), documentos que se requerían para su correcta ejecución y las políticas que 
condicionaban dicho proceso, tiempos de respuesta, medio de comunicación o transmisión 
de la información y condicionales para el correcto funcionamiento operativo. (Durante este 
proceso se analizaron procesos de ensamble, comercial, logístico, entre otros). 
A continuación, se diagramaron los procesos y se enlistaron en fichas de paso a paso, 
permitiendo con ello una comprensión crítica del comportamiento, proveedor, cliente 
interno y; flujo de información y de bienes que se estaba llevando a cabo para ese momento 
en la compañía. 
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4.3.2 Análisis del sistema y su ruta crítica 
Para el análisis del proceso de licitaciones se requirió en un comienzo de la delimitación 
del sistema. Por consiguiente, se establecieron los procesos del tipo macro, sin 
individualizar a actividades o tareas internas para cada una de las áreas implicadas en el 
proceso de licitaciones.  
Seguidamente, mediante reuniones con los expertos de cada departamento que participan 
activamente en los procesos de licitación (jefes y gerentes), se reconocieron compromisos 
de diferentes áreas, desconocimiento de responsabilidades e impactos en el proceso por el 
debido proceso. Una vez dicha información fue establecida, se realizaron diagramas de 
precedencia, fundados en tres escenarios que el cliente pudo suscitar para su ejecución. 
De esta manera se posibilitó un acercamiento a las razones que dilataban la operatividad 
de los procesos y con ello, los potenciales incumplimientos por los cuales la empresa podía 
incurrir.  
En otro orden de ideas, a partir de numerosas críticas de los departamentos por causa de 
necesidad de personal, poca capacidad de operación y estratégica, se decidió realizar 
análisis de carga laboral, a los procesos con menores tiempos de reacción (Puntos críticos 
de operatividad), mayor capacitación, entre otros. De esta forma, se validó si existía en el 
proceso, grandes cargas que impedían un flujo eficiente, y complementariamente se 
estructuraron indicadores de eficiencia a partir del total de actividades necesarias al mes 
para ser operadas y el tiempo con el que contaban operativamente para realizar dichas 
tareas.  
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4.3.3 Identificación y Evaluación de Propuesta de Mejora  
En la realización de las mejoras, fue necesaria la identificación de los problemas que se 
encontraron en la caracterización del proceso, los cuales se agruparon bajo las condiciones 
de operatividad (tiempos y calidad del proceso); cumplimiento de las políticas 
empresariales y la variabilidad de la operatividad interna. 
A partir de estos marcos, se establecieron y dieron respuesta según su naturaleza. 
Mediante la implementación de diagramas de Ishikawa, se buscaron los causales de cada 
una de las oportunidades de mejora, entre los que se encontraron falta de documentación, 
de responsables de las actividades y saturación de cargas operativas, que no podrían ser 
obviadas. 
Por consiguiente, se realizaron documentos, tales como; Lista de Chequeo, formatos de 
encuesta y discursos de comunicación que permitirían la reducción en la fluctuación en 
tiempos de respuesta, y compromisos del tipo legal por omisiones de claridades o 
documentos. También, como se mencionó en el apartado anterior, el análisis de cargas 
desarrollado por área, perfil, tiempo de operación, generando con ello el establecimiento de 
la posibilidad de ampliar la capacidad operativa para el proceso de licitación interno. 
Adicionalmente, se evaluaron políticas empresariales que limitaban la operatividad debido 
a permisos y la viabilidad de acciones para escenarios puntuales.  
4.3.4 Validación de Propuestas de Mejora a Implementar 
Para la validación de resultados en las mejoras que no implicaron apertura de nuevos 
procesos o incursión de responsabilidades a nuevos analistas, se realizó: 
 Selección de los criterios. Se presentaron a los principales implicados o actores del 
sistema como analistas, jefes y directivos, el conjunto de las propuestas de mejora que se 
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encontraron viables para realizar a la luz de la Ingeniería Industrial y el registro de 
documentos desarrollados en la identificación y evaluación de propuestas de mejora. 
Posteriormente, junto al equipo de expertos, se establecieron los siguientes criterios para ser 
tomados en cuenta en la estructuración y validación del proceso: 
  Claridad de la información en documentos. 
  Coherencia de las políticas con las estrategias corporativas. 
  Cumplimiento con las leyes gubernamentales. 
  Costo-Beneficio de la implementación del proceso 
  Impacto en su ejecución. 
A partir de ello se realizó la retroalimentación por parte de los interesados, se buscó 
mantener claridad a los trabajadores, de cómo tratar, tomar y comprender la información 
recopilada, de igual forma, si los tiempos de respuesta eran los adecuados. 
Implementación de las propuestas de mejora. El proceso de implementación partió de 
la reunión con los gerentes y directivos de la compañía. Esto con el fin de determinar a 
partir de sus criterios, políticas, normativas y condiciones tanto internas como de regulación 
nacional a los responsables para el proceso de gestión de información y sus tiempos de 
respuesta por prioridad. Seguidamente, se compartió a los operarios o analistas que 
realizaban las actividades y sus dudas referentes a dicha ejecución.  
Para este proceso, se estableció un periodo adaptativo de dos meses. Y seguimiento a la 
claridad en los procesos, el cumplimiento de su implementación y la documentación de 
casos, errores o situaciones que pudieron ser obviadas en su elaboración, para ser tenidas en 
cuenta en los procesos de mejoramiento continuo. 
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4.4  Evaluación de Riesgos 
Para la realización de la evaluación de riesgos, fue necesario el uso de un esquema que 
partió del reconocimiento de los riesgos más viables y seguidamente se presentaron 
alternativas para responder ante tales eventualidades. Esas dos fases se desarrollaron de la 
siguiente manera: 
4.4.1 Identificación de Riesgos en el sistema 
Una vez se perfilaron las condiciones en el sistema y se reconoció el proceso, se inició 
con un conocimiento del funcionamiento de las contrataciones con el estado, para lo cual se 
usó las normativas de la ley 80 del 1993, donde resaltaba una serie de factores que 
permitían dar por finalizado el tipo de contrato, así como los recursos necesarios para su 
apelación. De esta forma se puntualizó en los escenarios que implicarían o llevarían a que 
las inconformidades se suscitaran, tales como:  
 Demoras en entrega 
 Problemas de garantía 
 Capacidades financieras  
 Tiempos de ejecución en contratos.  
 Precios a través del tiempo. 
Por otro lado, en compañía de las áreas de auditoría, ensamble y jurídica al momento 
de documentar los procesos operativos se identificaron actividades que podían contribuir en 
irregularidades como errores de digitalización, omisión de documentación que en el 
proceso de licitación pueden ocurrir en reprocesos.  
Adicionalmente, Se solicitaron registros históricos, para determinar frecuencias de 
accidentalidad en actividades relacionadas o semejantes a las requeridas para licitación.  
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4.4.2 Proceso de Gestión de Riesgos. 
Una vez identificados los riesgos y agrupados bajo ciertos criterios, se procedió a 
realizar un análisis cuantitativo, cualitativo y a establecer un plan de respuestas de acción 
ante riesgos de la siguiente manera: 
4.4.2.1 Análisis Cuantitativo de los riesgos. Esta información se procesó de 
manera que se pudiese determinar objetivamente el impacto en costos promedio por 
vehículo y de esta forma delimitar una respuesta acorde a las situaciones más probables, 
acompañado de las áreas directamente responsables y de los posibles artículos o marcos 
teóricos para las diferentes circunstancias. Adicionalmente, se desarrollaron formatos que 
redujeron la variabilidad en el proceso de recolectar información de socios, sin caer en 
compromisos legales de alguna índole.  
Cada uno de los riesgos operativos, legales, financieros entre otros, se tuvo la 
participación del departamento de jurídica, a razón de proteger el comportamiento de la 
empresa y desarrollar un proceso bajo los parámetros y directrices corporativos. 
Previamente a la reducción de costos, se identificaron y estructuraron los factores o 
agentes que implicaban gastos y costos del proceso que se implementaría por parte de la 
compañía. Al mismo tiempo, se emplearon de los costos probables de ocurrencia de ciertos 
eventos y su impacto en la gestión de costos de licitación. Con dicha información, se 
realizó en compañía de un analista financiero, la elaboración de un modelo financiero que 
permitió evaluar los diferentes escenarios del proceso y establecer con ello los márgenes y 
las políticas más adecuadas para la viabilidad de la operatividad del proceso de Licitaciones 
por parte de Autotécnica Colombiana SAS, con la finalidad de cubrir riesgos de tipo 
económico. 
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4.4.2.2 Análisis Cualitativo de los Riesgos. Se enlistaron las actividades, en 
compañía del jefe comercial de licitaciones, quien mayor familiaridad tenía con el proceso 
y con ello se establecieron como criterios en una matriz de calor de probabilidad de 
ocurrencia y el impacto de dichos factores. Esta matriz, complementó el concepto 
establecido por el departamento Comercial y de diseño, de eliminación de ciertas 
actividades. 
4.4.2.3 Plan de respuesta de los riesgos. En armonía con análisis de riesgos de tipo 
cualitativo, existieron actividades que podían afectar significativamente, por lo que la junta 
directiva dictaminó que aquellas actividades de riesgo que comprometían a la compañía se 
obviarían mediante la implementación de otras alternativas.  
En consecuencia, se desarrolló un plan de actividades o respuestas a los riesgos de tipo 
preventivo y correctivo, para los escenarios más destacados, según las indicaciones de 
Colombia Compra Eficiente y la ley 80 del 1993. Dichas repuestas fueron estrategias de 
ejecución. Sin embargo, no se presentaron respuestas puntuales o planes de acción 
definidos, esto debido a la variedad de artículos legales que podrían cubrir o no la 
implementación de la antes mencionada respuesta los factores que motivaron la ejecución 
de la actividad de licitaciones. Ahora bien, se establecieron los recursos que se deberían 
poner en ejecución para responder a las medidas que buscaran el menor impacto para ellos. 
4.5 Entrega de Resultados e Indicadores 
Para este apartado se tuvo en cuenta las medidas realizadas, se validaron los procesos y 
documentos, con las áreas involucradas, acompañado de la validación por parte del 
departamento de jurídica, con el fin de confirmar que las políticas corporativas no se vieron 
afectadas y el proceso fuera viable. Esta validación se realizó de manera conjunta por el 
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practicante de licitaciones y el jefe de licitaciones, en un periodo de aproximadamente un 
mes, donde se buscó la actualización de información. También, se registraron 
eventualidades que iban aconteciendo en el sistema de licitaciones, de manera que se 
posibilitara en un futuro la ejecución de herramientas que dieran respuesta a las nuevas 
variaciones en el sistema. 
De forma complementaria, una vez se establecieron los márgenes de participación, 
bonificación y demás dentro de los cuales el proceso de licitaciones no representaría riesgos 
financieros, se desarrollaron indicadores de eficiencia operativa con respecto a las 
actividades que los trabajadores de licitaciones debían realizar, esto se apoyó en el desglose 
de las actividades y tiempos de ejecución establecidos en la ficha de carga laboral y el 
porcentaje de participación en licitaciones por parte de Auteco SAS. 
Adicionalmente, se realizó seguimiento a la operatividad del proceso a partir de la 
documentación obtenida y se estableció indicador de fallas y oportunidades de mejora sobre 
el proceso operativo definido y se evaluó si el proceso cumplía con agilidad en la 
operatividad del proceso y reducía tiempos de respuesta. Dicha actividad fue revisada por el 
practicante de licitaciones que mensualmente, validaba la vigencia de las actividades 
realizadas, los tiempos de operación y si existía algún cambio en la eficiencia operativa, su 
respectiva justificación que permitiera realizar intervenciones según el caso. Cabe resaltar, 
que el proceso de seguimiento a la capacidad operativa, tiempo de ocio y tiempos 
laborados, una vez terminado el proyecto, se le adjudicó al analista de licitaciones que 
realizará validaciones y que serán igualmente estudiadas por el jefe comercial, cada dos 
meses, en las reuniones establecidas de seguimiento a la gestión de licitaciones. 
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5.1 Diagnóstico del comportamiento del sistema actual de Licitaciones 
Entre los factores del proceso de licitaciones, se encontró que por falta de un debido 
proceso y el desconocimiento de responsabilidades en dicha área generaban tiempos de 
espera considerables, que impactaban en la calidad del servicio esperado por los clientes.  
Por esta razón, se empleó el Diagrama de Ishikawa para detectar aquellos factores que 
más influenciaban en las antemencionadas dificultades, y, en consecuencia, lograr mayor 
eficiencia en las licitaciones y tiempos de reacción. De lo cual, se reafirmó la necesidad de 
documentar el proceso, evaluación y capacitación detallada como los causales de mayor 
prioridad en la gestión. 
Una vez realizado el proceso, se estableció un diagrama de precedencia, donde se 
destacaron puntos críticos en una actividad, a la que se le consideró el cuello de botella del 
proceso bajo condiciones habituales o normales para la compañía; todo ello debido a la 
complejidad, tiempo de ejecución, el nivel de prioridad que se le asignaba a las solicitudes 
entrantes. Sin embargo, factores como políticas corporativas, validaciones y confirmaciones 
las cuales se encontraban preestablecidas dificultaron el estudio a fondo del proceso, y de 
esta forma, presentar un resultado o propuesta. Ahora bien, la intervención o acciones de 
mejora que se pudieron generar, se realizaron mediante plantillas de control como listas de 
chequeo y protocolos de procedimientos para lograr así, el disminuir la variabilidad interna 
del proceso. Estas medidas son empleadas actualmente como Poka Yoke que cumplen la 
función de velar por la calidad de la información suministrada por el cliente, evitando de 
esta forma reprocesos de algún tipo y a su vez fluidez en el sistema. También, la reunión de 
sensibilización permitió dar la prioridad que amerita licitaciones en los diferentes 
macroprocesos de la compañía  
5. Resultados y Análisis 
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5.2 Análisis del funcionamiento actual del Sistema de Licitaciones 
5.2.1 Identificación del cliente 
El proceso de identificación del cliente se realizó a partir de la plataforma del Estado 
DATOS ABIERTOS, los cuales se filtraron por los aspectos que se muestran en la Tabla 2 
a continuación. 
Tabla 2  
Factores determinantes en el estudio de la base de datos de 
licitaciones 
 
 
 
 
 
 
Este filtro, permitió caracterizar y establecer los Pareto de las entidades, regiones y 
demás que el Estado tenía para el sector de motocicletas en Colombia; así como el tipo de 
Evento que más era usado o el vehículo que realizó la gestión de dicho proceso. 
    Tabla 3  
    Resumen de Datos depurados obtenidos de DATOS ABIERTOS.  
 
 
 
 
 
 
Factores Descripción 
 
Fechas de Emisión  
 
Fecha en que se publica la licitación 
Valor de licitación  Monto total en Pesos Colombianos 
Tipo de Entidad  Quién requiere el Bien o el Servicio 
Tipo de Pedido Tipo de Moto o de Servicio que se requiere 
Tipo de Evento Estructura determinada ley 1882 de 2018 
Ciudades licitantes Ciudad que realiza la licitación 
Factores Total, Datos (2014-2018) Total, Datos (2016-2018) 
 
Secop I  
 
1.747 
 
973 
Secop II 0 0 
Tienda Virtual 339 339 
Total 2086 1312 
Los factores fueron escogidos de acuerdo con la información que 
proporcionaba, la actualidad de los mismos y lo que conllevaría 
posterior a su análisis. Fuente de elaboración propia 27 de Julio de 2018 
 
Corresponde al número de eventos de venta de motocicletas realizados en las 
diferentes plataformas de Colombia Compra Eficiente Fuente de elaboración propia 27 
de Julio de 2018 
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Complementariamente a la Tabla 2, el análisis de participación por plataforma virtual 
que se realizó permitió estructurar el comportamiento del sistema en preferencias de 
plataformas de uso, como se puede ver en la Tabla 3 más específicamente para el sector de 
comercialización de motocicletas. Es decir, para el Total Datos (2014-2018) las licitaciones 
eran mayormente por Secop I, ya que las demás se encontraban entre 2014 y 2016 en 
periodo de prueba; al ser comparadas con Total Datos (2016-2018), se comprendió que la 
plataforma de Tienda Virtual ganó popularidad por su sistema operativo y la transparencia 
de la información. Es importante resaltad que este resultado no contempló el volumen 
monetario que cada licitación generaba, sino que permitía ver cuál era el más popular y en 
qué condiciones ocurrían estas preferencias.  
A partir de los análisis por entidades, volúmenes de bienes y otros conceptos, se pudo 
localizar o georreferenciar aquellas regiones que mayor interacción tienen con la 
plataforma, ya sea para cotización o compra de bienes y servicios, arrojando un efecto 
granada como se puede ver en la Figura 2, que impedía el reconocimiento de una estrategia 
puntual que acobijara debidamente a éstas. En consecuencia, se decide estratificar por 
departamentos. 
Finalmente, debido al tipo de público y las distancias entre las mismas. Por tanto, se 
emplearon otras herramientas o consideraciones para filtrar, agrupar las regiones donde la 
empresa realizaría mayor presencia. Dicha información referente a las condiciones de 
selección o categorización de la distribución y los resultados del mapeo definitivo de las 
regiones queda a servicio de la empresa. 
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5.2.2 Selección del Mercado Objetivo 
Como se presentó en la Tabla 1, en la sección de metodología, las entrevistas y 
seguimiento al proceso requerido por las entidades para el proceso de ejecución adecuado y 
cumpliendo las necesidades, se diseñó el Journey Map para Licitaciones, el cual facilitó la 
identificación de los requerimientos para las distintas fases que existen para este proceso; 
así como los momentos con mayor intervención o participación de las ensambladoras, 
puntos de mayor atención o refuerzo. 
En apoyo al Journey Map, se pusieron en marcha mecanismos para responder a los 
inhibidores encontrados en el estudio del cliente, que variaba entre los diferentes tipos de 
Figura 2 Georreferenciación a partir de la información obtenida de DATOS 
ABIERTOS, con base en el diagrama de Pareto, de las ciudades con mayor 
demanda bienes y servicios en millones de pesos. (Fuente de elaboración propia 
14 de agosto de 2018 
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cliente, siendo el perfil del cliente establecido internamente como gestores o compradores 
en la plataforma de Colombia Compra Eficiente.  
5.3 Selección de las alternativas de mejora al proceso, a partir de las propuestas de 
Valor escogidas 
Para la selección de las alternativas que se implementarían para mejorar y desarrollar el 
modelo de negocios de manera operativa y conectada a la investigación del cliente y del 
mercado objetivo, se desarrolló la Tabla 4, con la cual se realizó una forma de decisión más 
objetiva, a partir de calificaciones cuantitativa para las “propuestas foco”, acordes a la 
propuesta de valor, su cadena de valor, ventajas competitivas y socios claves, que 
Autotécnica Colombiana SAS dictaminó. Dicha tabla generó unos resultados, producto de 
unas calificaciones a cada variable por valor entre uno a cinco y a su vez, asignándose una 
prioridad a las mismas variables mediante unas ponderaciones, permitiendo una toma de 
decisión lógica.  
Tabla 4  
Tabla de resumen para toma de decisiones cuantitativas.  
Usuario Objetivo Factor Fase Foco Prioridad Estado 
Variable 
Total Responsable 
Fecha 
Entrega 1 2 3 4 5 
Usuario 
1 
Objetivo 
1 
Factor 1 Fase 1 … Alta 1      0   
Factor 2 Fase 2 … Alta 2      0   
Usuario 
2 
Objetivo 
2 
Factor 3 Fase 3 … Alta 0      0   
Factor 4 Fase 4 … Baja 1      0   
 
 
Con el establecimiento de las mejoras, se encontró la necesidad del estudio de cargas 
laborales, lo que arrojó valores de Eficiencia u Ocupación que tiene el personal, arrojando 
Las variables en este recuadro pueden ser de tipo cualitativo, y la calificación se obtenía con una 
ponderación a partir de los criterios de impacto y viabilidad. Adicionalmente, contempla responsables y 
al cliente que la estrategia evaluada está siendo dirigida. Fuente de elaboración propia 05 de diciembre de 
2018 
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un 100% y su respectiva productividad por valor del 33,34%. Lo que demostraba la 
necesidad de nivelar cargas operativas o la reestructuración del grupo de licitaciones. La 
decisión para ser implementada permitía a la compañía lograr una productividad del 
proceso de licitaciones, aumentando la participación en eventos y reduciendo tiempos de 
estudios.  
5.4 Evaluación de Riesgos 
Este estudio arrojó la caracterización de riesgos en los tipos Operativos, Financieros y 
Ambientales. Para un total de 18 riesgos, siendo el de mayor proporción los riesgos 
operativos, para lo cual se emplearon acciones del tipo preventivas, impactando en la 
operatividad del proceso, reduciendo así reprocesos por falta o vigencia de información 
suministrada por los terceros, como se mencionó previamente, a través de plantillas de 
control. 
Al momento de realizar la matriz de calor, ninguna de las actividades de riesgo 
representaba una probabilidad e Impacto alto, ya que la compañía cuenta con los 
mecanismos idóneos para responder como lo son personal experto en ramas legales y en la 
innovación, diseño y desarrollo de los productos que el cliente puede demandar. 
5.5 Entrega de Resultados e Indicadores 
Los resultados que presentó el proyecto permitieron junto con las altas directivas y las 
proyecciones que la compañía tenía establecidas, el realizar el proceso bajo las directrices y 
políticas que reflejaran la cultura Auteco. 
Así pues, se estableció un documento en formato Excel, mediante el cual se puede 
incorporar los diferentes eventos con unas respectivas características o parámetros y que se 
harán en la medida que los eventos surjan, de esta forma el mismo documento arroja un 
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listado de gráficos e indicadores que dan cuenta del estado de la empresa de cara a la 
participación del mercado, y de la plataforma de licitaciones empleada (Secop I, Secop II y 
Tienda Virtual). los indicadores implementados fueron: 
 % Participación Auteco 
 Procesos Acompañados 
 Procesos Ejecutados 
 Procesos en Trámite 
 Motos Vendidas por mes. 
Adicionalmente se tuvo en cuenta el uso de la tabla de carga laboral, como mecanismo para 
medir la operatividad en términos de cubrimiento de las demás actividades de las que el 
proceso debe ejecutar para un sano cumplimiento de la propuesta de valor establecida. Por 
esta razón los indicadores de Productividad tanto por cargo laboral, como por el área de 
Canales Especiales del departamento Comercial, serán tratados mensualmente, mediante 
los estudios de control realizados internamente por el área de licitaciones por el jefe de 
licitaciones y en igual medida, por los controles que la organización ha establecido para 
monitorear el comportamiento del equipo comercial.  
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 La tecnificación y unificación de una plataforma práctica y cómoda tanto para 
entidades como para proveedores se encuentra en constantes cambios y la adaptación 
cultural a dicha plataforma aun es incipiente. Su adaptación genera la necesidad de 
incorporar nuevas y actualizadas estrategias técnicas (procesos y tecnología) y 
administrativas que estén en coherencia con los nuevos requerimientos del público, siendo 
este último, el organismo que determina la flexibilidad y dinamismo de ejecución del 
sistema, sin implicar el único agente en una interacción comercial que puede tomar dicho 
fenómeno a beneficio.  
 El correcto rastreo del proceso y los requerimientos que demandan las licitaciones 
van paralelas entre sí, por lo que la estandarización de los procesos, designación de 
responsables y priorización que exista en las actividades de gestión, repercuten en el 
cumplimiento del logro o su fracaso, lo que se traduce en una fidelización hacia las marcas 
por su eficiencia y eficacia en la ejecución de los procesos a partir de una promesa de venta.  
 Al diseñarse estructuras objetivas de juicio o evaluativas, se busca la eliminación de 
preconceptos o barreras mentales que se tenían, de manera que logra un resultado 
contundente en beneficio de la organización, es importante tener presente que todo proceso 
de evaluación y toma de decisiones debe estar enmarcado en condiciones que busquen el 
cumplimiento de las problemáticas puntuales de manera real y crítica. Ya que, un 
inadecuado perfilamiento de las condiciones o parámetros que condicional el sistema, este 
puede verse significativamente afectado, arrojando pocos o ningún resultado satisfactorio 
para la empresa. 
 El establecimiento de un marco de riesgos, donde se examine las diferentes 
posibilidades, así como las soluciones más viables en los diferentes ámbitos, no solo para la 
6. Conclusiones 
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ejecución de proyectos; sino para la operatividad de un proceso les permite a las compañías 
establecer conductas, mecanismos como Poka Yoke o la contemplación de claridades que 
refuercen la cultura organizacional puede evitar sanciones que en el campo de las 
licitaciones son significativas. 
 Ningún sistema se encuentra en definitiva óptimo a su máximo nivel, ya que como 
se pudo encontrar en los estudios a clientes, evaluación de riesgos y demás aspectos, 
pueden conllevar a la implementación de nuevas alternativas de mejora continua. La 
entrega de los resultados e Indicadores permiten realizar un primer diagnóstico de la 
operatividad del proceso y la ausencia de este criterio, puede llevar a un desconocimiento 
en referencia al comportamiento, a las mejoras que el sistema demanda o a las condiciones 
que el cliente se ha visto en la necesidad de desarrollar por factores que van desde lo 
político hasta lo meramente ambiental. 
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